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ABSTRAKT

Ky punim përfshin përkufizimin duke i dhënë një kuptim të plotë termit “Shitje”. Ky punim
paraqet në mënyrë sa më të detajuar konceptet dhe llojet e shitjeve, ciklin e shitjeve
mënyrën se si duhet te shesim produkt, çfarë i bënë shitësit e suksesshëm, përfshin pjesën e
marketingut, promovimin e produktit, rolin e marketingut në biznes, këshilla për
reklamimin e biznesit, rolet dhe përgjegjësitë e një menaxheri të shitjeve, prodhimi dhe
vështirësitë e tij tek Fabrika LIRI, top 3 produktet. Për studimin janë përdorur edhe pyetje
kërkimore që fokusohen ne produktet e fabrikës Liri. Për të arritur sukses në ekonomi punët
shkojnë zinxhir, prandaj kur marketingu apo reklamimi është i duhur arrihet më lehtë te
depërtimi i produktit tek klienti, ashtu siç edhe motoja Klienti është mbret duhet ditur
ruajtjen e besimit të klientëve ndër vite.
Një shitje është një transaksion midis dy ose më shumë palëve në të cilën blerësi merr
mallra, shërbime ose pasuri të prekshme ose jo materiale në këmbim të parave. Në disa
raste, pasuritë e tjera i paguhen një shitësi . Në tregjet financiare, një shitje mund t'i
referohet gjithashtu një marrëveshjeje që një blerës dhe shitës bëjnë në lidhje me çmimin e
një letre me vlerë. Pavarësisht nga konteksti, një shitje është në thelb një kontratë midis
blerësit dhe shitësit të mallit të veçantë ose shërbimit në fjalë.

Fjalët kyçe: Shitje, marketing, reklamim, produkt
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ABSTRAKT

This paper includes the definition giving a full meaning to the term "Sale". This paper
presents in as much detail as possible the concepts and types of shots, the sales cycle, how
we should sell the product, what made successful salespeople, includes marketing part,
product promotion, marketing role in business, business advertising tips, roles and
responsibilities of a sales manager, production and its difficulties at LIRI Factory, top 3
products. Research questions focusing on Liri factory products were also used for the study.
In order to achieve success in the economy, things go in a chain, so when marketing or
advertising is right, it is easier to reach the product to the customer, just as the motto
Customer is king must know how to maintain customer trust over the years.
A sale is a transaction between two or more parties in which the buyer receives tangible or
intangible goods, services, or assets in exchange for money. In some cases, other assets are
paid to a seller. In the financial markets, a sale can also refer to an agreement that a buyer
and seller make regarding the price of a security. Regardless of the context, a sale is
essentially a contract between the buyer and the seller of the particular good or service in
question.

Keywords: Sales, marketing, advertising, product
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1

HYRJE

Në këtë kapitull do të paraqitet ne përgjithësi në pika të shkurta ajo se çfarë realisht do të
trajtohet në ketë punim.

Tek ky punim bëhet fjalë për fabrikën Konditorike LIRI e cila merret me prodhimin e mbi
121 artikuj, dhe qëllimi është të ju shpjegojmë më saktë procesin e debutimit në treg nga
fillimet e deri në ditët e sotme.
Duke filluar nga tema roli dhe ndikimi i kompanisë LIRI në tregun e shitjes në qytetin e
Prizrenit do ta shqyrtojmë më me detaje atë se çka në të vërtetë jep Fabrika Konditorike
LIRI për konsumatorët dhe ku qëndrojnë ajo kundrejt tyre.
Duke e ditur se Kosova është vend i vogël me sipërfaqe, dhe me ekonomi jo shumë të lartë
edhe me prodhimtari gjithashtu (më shumë import se eksport), dëshira për të pasur diçka
vendore mbizotëronte qysh prej kohëve të mëhershme.
Kur arrin të hapësh një biznes çfarëdo qoftë ai së pari duhet ta hulumtosh tregun duke
hulumtuar kështu konkurrencën, kërkesat e klientëve, shijen e konsumatorëve në treg për të
ju përmbajtur dhe për të realizuar kështu kërkesat e secilit prej tyre. Për të arritur synimet
që çdo biznes ka padyshim që puna duhet të

jetë shumë e madhe dhe përkushtimi

maksimal.
Për të krijuar fitime ka shumë metoda të cilat ndihmojnë në rritjen e fitimeve, prej tyre
kryesorja është shitja me të cilën edhe ne punojmë, shitja është një proces i cili bënë
këmbimin e një malli me një vlerë të caktuar monetare, ato para janë të hyrat e kompanisë
që shndërrohen në biznes.
Prodhimi pastaj është çështje e cila kërkohet përdorimi i makinës, mjeteve dhe punës për të
prodhuar mallra për përdorim ose shitje, duke pasur një teknologji të mirë dhe shumë
cilësore madje edhe teknologjia e fundit do të rezultonte shumë mire të ishte.
LIRI si brend për herë të parë është themeluar në vitin 1985 në Prizren, themelimi I tij ishte
kulminimi i një tradite familjare që zgjat tre gjenerata, e cila ka filluar në vitin 1948.
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Fillimet e një biznesi janë shumë të vështira duke mos pasur as kushte të mjaftueshme e as
përkrahje shtetërore, fillimet e fabrikës kryesisht ishin në oborret e shtëpisë, për vite me
radhë, pastaj në një lokal me përmasa shumë të vogla po ashtu për vite të tëra dhe me pas
me punën dhe sigurisht me cilësinë e produkteve duke i vendosur kështu primar
konsumatorët të cilët i qëndruan besnik për vite më radhë arritën të ja dalin aty ku janë edhe
sot.
Ne jemi krenar në idealet që i kemi trashëguar, sepse puna e pandërprerë dhe përkushtimi
nga çdo aspekti i kompanisë është çka na ushqen rezultatet produktive.
Zhvillimi dhe transformimi që kompania ka përjetuar si rezultat i menaxhmentit korrekt e
ka detyruar stafin që të planifikojë për aktivitete të zgjeruara për klientët e vet.
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SHQYRTIMI I LITERATURËS (HISTORIKU)

Ky kapitull është ndarë në disa pjesë të cilat na ndihmojnë të kuptojmë më shumë rreth
çështjeve të marketingut, ndikimin e tij në biznes dhe atë se çka në të vërtetë mundëson
marketingu për bizneset.

2.1

Roli i marketingut në biznes

Marketingu mund të ndikojë shumë në biznes dhe të krijojë pozicionim më të mirë të
biznesit dhe të krijojë fitime të mëdha. Biznesi duhet të bëjë një strategji të qarte për
marketingun, nëse dëshiron që të ketë suksese në afarizmin e vet. Biznesi është i lidhur me
tregun, ndërsa këtë lidhje e siguron marketingu.
Marketingu është esencial për suksesin e bizneseve dhe në këtë kuptim ai siguron
realizimin e qëllimeve madhore, gjegjësisht mbijetesën e ndërmarrjeve, rritjen dhe
zhvillimin. Edhe nëse biznesi ka produkte cilësore, por nëse nuk ka marketing, rrezikohet
shitja. Marketingu mundëson që më mirë të identifikohen sjelljet e konsumatorëve, të
hulumtohet tregu, të prezantohen idetë, të komunikohet me publikun etj. Varësisht nga
mënyra e promovimit të produkteve dhe shërbimeve do të varët kërkesa e konsumatorëve
për ato dhe rezultati i firmës. Në kushtet moderne, aftësitë dhe shkathtësitë e marketingut
po bëhen gjithnjë më të kërkuara dhe me të nevojshme tek njerëzit të cilët punojnë apo
dëshirojnë të punësohen më lehtë dhe më shpejtë. (Presidentja e Orbit, 2019)
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2.2

Thënie nga Filip Kotler
▪

Marketingu autentik nuk është arti i shitjes të cilën e bëni, por të kuptuarit çfarë
duhet bërë.

▪

Marketingu kërkon një ditë për ta mësuar. Fatkeqësisht kërkon tërë jetën për ta
mjeshtëruar.

▪

Kompanitë e mira do të plotësojnë nevojat, kompanitë e shkëlqyera do të krijojnë
tregje.

▪

E ardhmja nuk është para nesh. Tanimë ka ndodhur. Fatkeqësisht, është e
shpërndarë në mënyrë të pa barabartë mes kompanive, industrive dhe kombeve.

▪

Interneti do ta krijojë fituesin dhe do ta varrosë të prapambeturin.

▪

Më me rëndësi është të veprohet çfarë është strategji e drejtë se sa çfarë është
momentalisht fitimprurëse.

▪

Sot duhet vrapuar më shpejtë për të qëndruar në vend.

▪

Më me rëndësi është të parashihet kah lëvizin konsumatorët dhe tu qëndrohet para.

▪

Shumë kompani me mençuri po i shndërrojnë furnizuesit dhe konsumatorët e tyre
në partnerë me vlerë.

▪

Kompanitë e varfra injorojnë konkurrentët, kompanitë mesatare kopjojnë
konkurrentët, kompanitë fituese udhëheqin konkurrentët.

▪

Mos blej pjesë të tregut. Gjej mënyrë si ta fitosh atë.

▪

Shihe ciklin e jetës së produktit, por më me rëndësi shihe ciklin e jetës së tregut.

▪

Kush duhet përfundimisht dizajnuar produktin? Konsumatori, kuptohet.

▪

Kompania juaj nuk e ka vendin në tregun në të cilin nuk mund të bëhet më e mira.

▪

Mënyra më e mirë që ti mbani konsumatorët është që vazhdimisht të gjeni mënyrë
që ti jepni më shumë për më pakë.

▪

Çdo biznes është biznes shërbimesh. A ka vendosur shërbimi juaj buzëqeshje tek
fytyra e konsumatorit?

▪

Shit vlerë, jo çmim.

▪

Reklamimi më i mirë realizohet përmes konsumatorëve të kënaqur.
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▪

Shitësi i suksesshëm fillimisht kujdeset së pari për konsumatorin, së dyti për
produktin.

▪

Kompanitë mërziten shumë rreth kostove të të vepruarit diçka. Ato duhet mërzitur
rreth kostove të mos vepruarit atë.

▪

Kostot nuk kanë rëndësi në përcaktimin e çmimit. Ato vetëm duhet ndihmuar të
kuptoni nëse duhet prodhuar produkti ose jo. (Filip Kotler, 2011)

2.3

Rëndësia e Marketingut për një produkt të suksesshëm

1. Takon nevojat dhe dëshirat e konsumatorit: Nevojat e para-ekzistimit në treg.
Marketerët identifikojnë nevojat e konsumatorit dhe miratojnë strategjitë e tyre të
marketingut në përputhje me rrethanat. Ato ndikojnë në dëshirat, pasi këto
formohen nga personalitete kulturore dhe individuale. Nevojat e tyre plotësohen
përmes procesit të shkëmbimit.

2. Siguron mbijetesën, rritjen dhe reputacionin e organizatës: Një biznes mbijeton
për shkak të mbajtjes së klientit dhe rritjes së pjesës së tregut. Marketingu i
ndihmon kompanitë të arrijnë objektivat e tyre sepse është i përqendruar tek
klientët. Marketingu ndihmon në kënaqjen e klientëve përtej pritjeve të tyre.

3. PUBLIKIMET: Tregtarët përdorin mjete të komunikimit masiv siç janë reklamat,
shitjet, promovimi, marketing i ngjarjeve dhe për të promovuar produktet e tyre
larg dhe gjerësisht. Për më tepër, programet ndërtojnë dhe mbrojnë imazhin dhe
produktin e një kompanie. Revolucionet në teknologjinë e mediave e kanë bërë
marketingun më interaktiv.
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4. Përshtatja e çmimit të duhur: Çmimi është një element thelbësor në përzierjen e
marketingut të një prodhuesi sepse gjeneron të ardhura. Strategjitë e marketingut
ndihmojnë në përcaktimin e çmimeve të drejta, përfshirjen e ndryshimeve të
përshtatshme dhe përgatitjen e një qasje të duhur. Procesi i këmbimit lëviz pa
probleme kur çmimet fiksohen në një mënyrë të favorshme.

5. Ofertat më të mira të produkteve: Shumica e kompanive shesin më shumë se një
produkt. Produktet fizike, pra mallrat duhet të jenë të paketuara dhe të etiketuar. Në
të kundërt, shërbimet karakterizohen nga paprekshmëria dhe pandashmëria. Kështu,
marketingu luan një rol aktiv duke projektuar dhe menaxhuar ofertat e produkteve.

6. Krijon shërbimin shoqëror: Pjesa më e madhe e shërbimeve të një produkti
krijohen përmes marketingut. Shërbimi është aftësia e një produkti për të
përmbushur dëshirat. Marketingu krijon formën, vendin, kohën, informacionin dhe
mjetin e posedimit. Për shembull, një makinë plotëson nevojën për të poseduar një
automjet dhe hipur atë.

7. Menaxhimi i kërkesës Marketerët janë profesionistë të aftë të cilët luajnë një rol
kryesor në ndikimin e nivelit, kohën dhe përbërjen e kërkesës. Kërkesa mund të jetë
një kërkesë negative, pa kërkesë, kërkesë latente, kërkesë në rënie, kërkesë e
çrregullt, kërkesë e plotë ose kërkesë e tepërt. Marketingu ndihmon në trajtimin e
këtyre niveleve të ndryshme të kërkesës.
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Figura 1. Marketingu digjital
(Anon., 2019)
Figura më sipër shfaqë marketingun digjital, mënyren e përdorimit të tij dhe disa nga
faktorët e rëndësishëm që e përmbledhin atë.

8. Konkurrenca në fytyrë: Orientimi konkurrues është i rëndësishëm në tregjet e
sotme globale. Marketingu ndihmon në ruajtjen e ekuilibrit të pritjeve të
konsumatorëve dhe ofertave të konkurrencës duke monitoruar nga afër tregun.
Shërbimet superiore, produktet premium dhe tregtia efikase përdoren nga tregtarët
për të ruajtur pjesën e tyre të tregut.

9. Rritja ekonomike: Marketingu krijon kërkesë. Kërkesa e rritur inkurajon aktivitetet
e prodhimit dhe shpërndarjes. Si rezultat, rritja industriale është rritur dhe nivelet e
të ardhurave përmirësohen për shkak të rritjes së mundësive të punësimit. Kjo
përmirëson standardin e jetesës duke ofruar produkte superiore dhe të përmirësuara.
Kështu, rritja e përgjithshme ekonomike është rritur. (Anon., 2014)

2.4

Si ndikojnë shitjet e produkteve në biznese

1. Rritja e fitimeve: Shitjet e produkteve çojnë në mënyrë të pashmangshme në fitime
më të mëdha. Ju duhet të rrisni vëllimin tuaj të shitjeve mujore, për shembull, për të
arritur fitime më të mëdha. Marzhet e fitimit janë barometri më i rëndësishëm i
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shëndetit të një kompanie, sipas "Bloomberg Businessweek" në internet. Mënyra më
e mirë për të arritur marzhe të larta fitimi është të siguroheni se po karikoni
mjaftueshëm për produktet tuaja. Kryeni disa sondazhe të hulumtimit të tregut për të
përcaktuar se çfarë klientët janë të gatshëm të paguajnë për produktet tuaja. Çmoni
produktet tuaja në fundin e mesëm ose të sipërm të asaj game. Shitjet ka të ngjarë të
bien nëse i vlerësoni produktet tuaja shumë lart. Ofroni vetëm produkte me cilësi
më të lartë dhe zbatoni praktika të shkëlqyera të shërbimit ndaj klientit, të cilat janë
të dyja kryesore për të rritur shitjet dhe fitimet.
2. Ndërgjegjësim më i madh për markën: Ju ka ngjarë të përjetoni një vetëdije më
të madhe të markës ndërsa shisni më shumë produkte. Ndërgjegjësimi i markës
është përqindja e njerëzve që dinë për markat ose produktet tuaja. Ndërgjegjësimi
i markës zakonisht rritet sa më gjatë të qëndroni në biznes. Lloji më i rëndësishëm
i ndërgjegjësimit të markës është vetëdija e markës më e lartë. Kjo është kur
njerëzit mendojnë për markën tuaj së pari kur ata janë gati të marrin një vendim
blerjeje, sipas ekspertit të marketingut. (Dolak, 2020)

3. Përsërit biznesin: Njerëzit të cilët janë shumë të kënaqur me produktet tuaja ka
më shumë të ngjarë të bëjnë blerje shtesë në të ardhmen. Prandaj, vlerësoji klientët
kur ke produkte të reja për t'i treguar. Shpërbleni ata me kuponë nëse ata blejnë
nga ju rregullisht. Një mënyrë për të përfituar nga biznesi i përsëritur është krijimi
i një programi të besnikërisë ose kartës së frekuencës. Ftojini klientët të plotësojnë
aplikacionet për të marrë pjesë në programin e besnikërisë. Bëni që t'ju furnizojnë
me email dhe adresat e tyre të rrugës. Në këtë mënyrë ju mund të ruani të dy në
një bazë të të dhënave kompjuterike, duke postuar ose dërguar me email në
mënyrë periodike me oferta të ndryshme. Nënshkruani ose vulosni kartat e
klientëve kur ata bëjnë blerje. Ofroni shpërblime më të mëdha, të tilla si ulje
çmimesh ose falas, aq më shumë konsumatorët tuaj shpenzojnë.
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4. Reklamim nga goja: Njerëzit që blejnë produktet tuaja ka të ngjarë t'u tregojnë të
tjerëve për produktet tuaja. Në të vërtetë, konsumatorët në SH.B.A. Në të vërtetë,
konsumatorët në SH.B.A. u tregojnë mesatarisht nëntë njerëzve të tjerë rreth
përvojave pozitive të blerjes, sipas "Stores News" në internet. Klientët në çdo
kohë diskutojnë produktet tuaja me anëtarët e familjes ose miqtë, është reklamim
falas për ju. Kjo është arsyeja pse është thelbësore të mbani premtimet tuaja. Me
fjalë të tjera, përmbushni pritjet e klientëve tuaj me produktet që shisni. Ofroni
garanci për kthimin e parave nëse janë, për ndonjë arsye, të pakënaqur me blerjet e
tyre. (Anon., 2020)

2.5

Këshilla për reklamimin e biznesit

Reklamimi është një mënyrë për të nxjerrë në treg emrin dhe produktin ose shërbimin e
kompanisë tuaj për të rritur shitjet. Shumica e kompanive duhet të reklamojnë për të rritur
biznesin e tyre. Vendosni mënjanë një shumë të caktuar parash çdo muaj për
reklama. Sigurohuni që të arrini audiencën tuaj të synuar dhe të jeni të lehtë për tu arritur
kur dikush i përgjigjet promovimit tuaj të reklamës.

1. Media: Për të marrë rezultatet më të mira nga reklamat, sigurohuni që të arrini
audiencën tuaj të synuar. Shenjat magnetike në krah të automjetit tuaj janë një
mënyrë falas për të pasur reklama të vazhdueshme. Vendosni emrin e kompanisë
dhe numrin e telefonit dhe një përshkrim të shkurtër të asaj që bëni. Gazetat mund
të arrijnë tek lexuesit vendas dhe reklamimi në internet është i mirë kur përdorni
faqet e rrjeteve sociale të disponueshme. Qëllimi juaj është të arrini sa më shumë
njerëz që do të interesoheshin.
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2. Promovime: Promovimet janë një mënyrë për të tërhequr biznesin e përsëritur në
organizatën tuaj. Sigurojini secilit klient një nxitje për t'u kthyer. Për shembull,
reklamoni që për çdo $ 100 klientë të shpenzuar do të marrin një kupon për 10
përqind të blerjes së tyre të ardhshme. Ose ofroni promovime që i lejojnë klientët
të blejnë pesë artikuj dhe të marrin artikullin e gjashtë falas. Ndonjëherë është
mirë të bëhesh partner me një kompani tjetër. Ofroni klientit një kartë dhuratë në
një restorant lokal për të shpenzuar një shumë të caktuar në vendndodhjen tuaj. Të
dy kompanitë përfitojnë dhe të dy mund të ndajnë koston e reklamimit.

3. Produkte promovuese: Një mënyrë e thjeshtë për të promovuar biznesin tuaj është
përmes produkteve promovuese. Jepni karta biznesi individëve që takoni dhe ofroni
stilolapsa me emrin tuaj dhe informacionin e kontaktit të kompanisë. Sponsorizoni
një ekip lokal sportiv ose akademik dhe vendosni logon tuaj në uniforma. Dorëzoni
pakot e produktit në

X ngjarje me logon e kompanisë tuaj. Sigurohuni që

informacioni mbi produktet është i qartë, i lehtë për t’u lexuar dhe i spikatur.
(Suttle, 2020)

2.6

Rolet dhe përgjegjësitë e një menaxheri të shitjeve

Një menaxher shitjesh luan një rol kryesor në suksesin dhe dështimin e një organizate. Ai
është ai që luan një rol kryesor në arritjen e synimeve të shitjes dhe përfundimisht gjeneron
të ardhura për organizatën .
Një menaxher i shitjeve duhet të jetë shumë i qartë për rolin e tij në organizatë. Ai duhet të
dijë se çfarë supozohet të bëjë në vendin e punës.
Le të kuptojmë rolet dhe përgjegjësitë e një menaxheri shitjesh:

10

▪

Një menaxher i shitjeve është përgjegjës për përmbushjen e synimeve të shitjeve të
organizatës përmes planifikimit dhe buxhetimit efektiv.

▪

Një menaxher shitjesh nuk mund të punojë vetëm. Ai ka nevojë për mbështetjen e
ekipit të tij të shitjeve ku secili kontribuon në mënyrën e tij më të mirë të mundshme
dhe punon drejt qëllimeve dhe objektivave të organizatës. Ai është ai që përcakton
synimet për drejtuesit e shitjeve dhe përfaqësuesit e tjerë të shitjeve. Një menaxher
shitjesh duhet të sigurojë që synimet janë reale dhe të arritshme.

▪

Detyrat nuk duhet t'i imponohen askujt, përkundrazi duhet të delegohen sipas
interesave dhe specializimeve të individëve. Një menaxher shitjesh duhet të kuptojë
se kush mund të kryejë një detyrë të veçantë në mënyrën më efektive. Është roli i tij
të nxjerrë më të mirën nga secili punonjës.

▪

Një menaxher shitjesh krijon strategji dhe teknika të nevojshme për arritjen e
synimeve të shitjeve. Ai është ai që vendos rrugën e ardhshme të veprimit për
anëtarët e ekipit të tij.

▪

Është detyra e menaxherit të shitjeve të hartojë klientët e mundshëm dhe të
gjenerojë drejtime për organizatën . Ai duhet të shikojë përpara për të gjeneruar
mundësi të reja për organizatën.

▪

Një menaxher shitjesh është gjithashtu përgjegjës për promovimin e markës . Ai
duhet ta bëjë produktin të popullarizuar në mesin e konsumatorëve. Një banderolë
në një vend të gabuar nuk është e dobishme. Stendat duhet të vendosen në vende
strategjike; grumbullimet duhet të instalohen në vende të rëndësishme për rezultatet
më të mira.

▪

Motivimi i anëtarëve të ekipit është një nga detyrat më të rëndësishme të një
menaxheri të shitjeve. Ai duhet ta bëjë ekipin e tij të punojë si një njësi e vetme që
punon drejt një objektivi të përbashkët. Ai duhet të sigurojë që anëtarët e ekipit të
mos luftojnë mes tyre dhe të ndajnë marrëdhënie të përzemërta me njëri-tjetrin.
Zhvillimi i skemave fitimprurëse të nxitjes dhe prezantimi i përfitimeve monetare
për t'i inkurajuar ata të japin nivelin më të mirë. Vlerësoni sa herë që ata bëjnë punë
të mirë.
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▪

Detyra e menaxherit të shitjeve është për të siguruar që ekipi i tij po jep rezultatet e
dëshiruara . Mbikëqyrja është thelbësore. Ndjek performancat e tyre. Sigurohuni që
secili të jetë në përputhje me pritjet e organizatës. Kërkojuni atyre të paraqesin një
raport se çfarë kanë bërë gjatë gjithë javës ose muajit. Performuesit duhet të
inkurajohen ndërsa jo-performuesit duhet të merren me durimin dhe kujdesin më të
madh.

▪

Ai është ai që merr vendime madhore për ekipin e tij. Ai duhet të veprojë si një
kolonë e mbështetjes për ta dhe të qëndrojë pranë tyre në orët e krizës.

▪

Një menaxher i shitjeve duhet të japë një shembull për anëtarët e ekipit të tij. Ai
duhet të jetë një burim frymëzimi për anëtarët e ekipit të tij.

▪

Një menaxher shitjesh është përgjegjës për jo vetëm shitjen, por edhe mirëmbajtjen
dhe përmirësimin e marrëdhënieve me klientin.

▪

Si menaxher i shitjeve, duhet të mbahen të dhënat dhe regjistrat e nevojshëm për
referencë në të ardhmen. (Anon., 2020)
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2.7

Çfarë është cikli i shitjeve?

Cikli i shitjeve i referohet proceseve të ndryshme të cilat ndihmojnë produktet të arrijnë tek
përdoruesit përfundimtarë. Klientët kalojnë nëpër një sekuencë aktivitetesh përpara se
produkti t'i arrijë më në fund tek ata. Aktivitete të tilla janë pjesë e ciklit të shitjeve.

Figura 2. Mënyra e ciklit të shitjes
(Bean, 2019)
Në imazhin e mësipërm shihet cikli i shitjes, një cikël i shitjesh përmban shtatë hapat që
ndërmerrni për të mbyllur një shitje me klientë të rinj - nga kontakti fillestar te nënshkrimi i
kontratës: Lidhu me drejtuesit, kualifikoni kryesuesit, i pranishëm për perspektivat,
kapërcej kundërshtimet, mbyllni marrëveshjen, të ushqejmë klientë të rinj.
Një cikël shitjesh ka hapat e mëposhtëm:
1. Identifikimi i perspektivave
▪

Hapi i parë në ciklin e shitjeve është të bësh një listë të klientëve të
mundshëm.

▪

Mundohuni të grumbulloni sa më shumë të dhëna. Kërkojuni anëtarëve të
ekipit tuaj të vizitojnë tregjet, qendrat tregtare, restorantet për të hartuar
klientët e mundshëm dhe për të mbledhur informacione rreth tyre

▪

Vendosja e tendave në vendet strategjike gjithashtu fton klientët e
mundshëm.
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▪

Një profesionist i shitjeve në mënyrë ideale duhet të kalojë kohën e tij
maksimale jashtë zyrës duke takuar njerëz. Ndërveproni me sa më shumë
individë që të mundeni.

▪

Shpërndani pyetësorë midis klientëve potencialë për t’i njohur më mirë.

2. Caktimi i takimeve
▪

Hapi tjetër është të ndërgjegjësoni njerëzit për produktin tuaj dhe ofertat e
tij.

▪

Mundohuni të merrni kontakt me njerëzit. Telefononi ata dhe kërkoni një
takim.

▪

Mos rregulloni takime në lehtësinë tuaj.

▪

Merrni më parë adresën e tij dhe broshurat përkatëse të ndërlidhësve që ai të
dijë më shumë për produktin tuaj dhe përfitimet e tij.

▪

Tregtarët gjithashtu varen nga thirrjet e ftohta për të informuar klientët në
lidhje me produktet dhe shërbimet e tyre. Mos u bëj pas jetës së individit për
të rregulluar një takim.

▪

Kujdesuni për lartësinë tuaj ndërsa flisni në telefon. Bëni fjalimin tuaj
interesant. Mos zvarrit bisedat.

3. Njihni mirë klientin tuaj
▪

Me të vërtetë ju ndihmon nëse dini diçka për klientin tuaj para se ta takoni.

▪

Mundohuni të merrni disa informacione rreth tij nga faqet e rrjeteve sociale
si facebook, orkut, i lidhur në, twitter etj. Këto faqe të rrjeteve japin disa
informacione në lidhje me klientin i cili patjetër ndihmon në përgatitjen e
hapit të shitjeve.

▪

Kuptoni nevojat dhe pritjet e klientit nga produkti. Kontrolloni nëse klienti
ka potencial për të blerë një produkt të veçantë apo jo. Nuk ka asnjë pikë që
të shesë një kondicioner dikush, të ardhurat mujore të të cilit janë Rs 10000 /
-. Zbuloni më shumë rreth sfondit të klientit.
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4. Përcaktoni zgjidhjen e klientit
▪

Sugjeroni opsionin e duhur për klientët. Një përfaqësues i shitjeve nuk duhet
të gënjejë kurrë klientët. Thoni se çfarë ofron në të vërtetë produkti juaj.

▪

Është joprofesionale të bësh angazhime të rreme. Uluni me klientin dhe
ndihmojeni atë me zgjidhjet më të mira. Mos mendoni gjithmonë për
synimet dhe stimujt tuaj. Mendoni edhe nga këndvështrimi i klientit. Mos e
nxisni atë të blejë diçka që ju vetë mendoni se nuk është e përshtatshme për
të.

5. Propozimi / Dokumenti i Shkruar
▪

Pasi klienti të vendosë për produktin, paraqitini atij një propozim me tarifat
e propozuara dhe kushtet e tjera të nevojshme.

6. Raundi i Negocimit
▪

Gjithmonë duhet të ketë vend për negociata në marrëveshje. Mos u tregoni
shumë të ngurtë. Negocioni me një mendje të hapur.

▪

Klientët duhet të jenë të vetëdijshëm edhe për detajet më të imta. Për
kënaqësi më të lartë të klientit, jepjani ofertën më të mirë.

▪

Një profesionist i shitjeve gjithmonë duhet të synojë ta mbyllë marrëveshjen
sa më shpejt që të dy palët të pranojnë termat dhe kushtet.

7. Pas shërbimit te shitjes
▪

Sigurohuni që klientët të jenë të kënaqur me shërbimin tuaj.

▪

Gjeni nëse të gjitha kërkesat e tij janë përmbushur apo jo.

▪

Jini në kontakt me të edhe pasi të ketë përfunduar marrëveshja. (Anon.,
2020)
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2.8

Si të shesim produkte të reja

Kur flasim me kompanitë për sfidat më të mëdha me të cilat përballen në rritjen e të
ardhurave, dëgjojmë një ankesë të qëndrueshme.
Drejtuesit e lartë kanë besim të madh në aftësinë e tyre për të zhvilluar inovacione, por jo
në aftësinë e tyre për t'i komercializuar ato.
Hulumtimi ynë sugjeron që ky hendek rezulton nga mungesa e proceseve formale dhe
strategjive efektive të menaxhimit të talenteve.
Është një problem i madh, sepse kufizon kthimin e kompanive nga shpenzimet e tyre.
Ta themi thjesht, kompanitë që kanë investuar miliona për të ëndërruar inovacione të reja
në botë duhet të bëhen më të aftë në shitjen e tyre klientëve.
Për të kuptuar pse është kaq e vështirë, ne krehëm literaturën akademike, zhvilluam
intervista të shumta një me një me udhëheqës të lartë të shitjeve dhe drejtuam disa studime
tona. Ne zbuluam se kompanitë e suksesshme e pranojnë që procesi i shitjes për produkte të
reja kërkon shpërndarje të ndryshme të kohës dhe duhet të kapërcejnë kundërshtime dhe
pengesa të ndryshme në krahasim me qasjen tradicionale.
Ne gjithashtu zbuluam se njerëzit që shquhen në shitjen e produkteve të reja kanë tipare dhe
sjellje të ndryshme nga ato të njerëzve që shesin me sukses linjat ekzistuese të produkteve dhe që kompanitë më të mira zhvillojnë organizata dhe kultura për të mbështetur shitësit në
ngritjen e sfidës.
1. Kërkesat në kohë: Gjetëm se shitja e produkteve të reja kërkon intensitet më të
madh dhe konsumon shumë më shumë vëmendje. Mesatarisht, shitësit kalojnë 35%
më shumë kohë duke u takuar me klientët gjatë gjithë ciklit të shitjeve sesa ata kur
shesin mallra dhe shërbime të vendosura. Meqenëse pjesa më e madhe e asaj kohe
është shpenzuar për të edukuar klientët se si produkti do të ndryshojë praktikat e
tyre aktuale të biznesit, këto takime kryhen zakonisht personalisht, me 32% më
shumë kohë të kaluar në takime ballë për ballë. Dhe për shkak se angazhimi për një
produkt plotësisht të ri kërkon konsensus më të gjerë brenda një kompanie të
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synuar, shitësit kalojnë 30% më shumë kohë duke u takuar me ekipet ndërfunksionale të klientëve. Duke qenë se koha është burimi më i çmuar i një shitësi,
ky është një investim i kushtueshëm.
2. Pengesat në mbyllje: Ne u kërkuam njerëzve të raportonin kur kishin hasur në
rezistencë dhe cilat ishin sfidat e tyre më të mëdha në secilën nga gjashtë fazat e
përbashkëta për shumicën e proceseve të shitjeve: (1) kërkimi i shitjeve, kur bëhet
thirrja fillestare; (2) ka nevojë për njohje, kur shitësi ndihmon klientin të kuptojë më
mirë nevojat e tij ose të saj; (3) vlerësimi, kur klienti fillon të marrë në konsideratë
produkte të ndryshme; (4) zhvillimi i zgjidhjes, kur klienti ulet me një grup të
kufizuar të furnitorëve dhe përpunon zgjidhje të mundshme; (5) vendimi, kur klienti
vendos nëse do të blejë ose jo; dhe (6) mirëmbajtja pas shitjes, e cila ndodh kur
produkti është duke u përdorur.
Shitësit që shesin produkte të reja kalojnë 32% më shumë kohë ballë për ballë me
klientët.
Një zbulim i rëndësishëm është se rezistenca ndaj shitjes zakonisht ndodh më vonë gjatë
procesit për inovacione të reja sesa për produktet e krijuara. Kjo sepse klientët shpesh janë
kureshtarë për produktet e reja, kështu që më shumë prej tyre do të thonë po në një takim
fillestar. Një blerës që rrallë pranon takime me përsëritje të shitjeve komentoi,
“Unë gjithmonë do të dëgjoj nëse dikush më sjell një ide të re.
Unë dua të sigurohem që po qëndrojmë aktualë me më të mirën e asaj që po bëhet në
industrinë tonë. ” Por ndërsa procesi vazhdon, klientët hezitojnë të braktisin status quo-në.
Sfidat me të cilat përballen procesi i shitjeve ndryshojnë me kalimin e kohës.
Në dy fazat e para, pengesa më e madhe është që klientët të mendojnë se kanë vetëm
informacion të kufizuar në lidhje me produktin, sepse shitësi nuk po zbulon diçka të
rëndësishme për të.
Në mënyrë të ngjashme, në fazën tjetër, vlerësimi, ata shpesh shqetësohen se akoma nuk e
kuptojnë plotësisht produktin.
Një zhvendosje e madhe ndodh në fazën e zhvillimit të zgjidhjes. Në këtë pikë klientët
kthejnë vëmendjen se si do të ndryshonin praktikat e tyre të biznesit nëse vendosnin të
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përvetësonin produktin. Dy çështjet më të mëdha janë: Klientët nuk u pëlqejnë situatat e
hapura, të cilat krijojnë pasiguri dhe ngrenë dyshime, dhe ata shqetësohen se mënyra e tyre
e të bërit biznes do të prishet. Gjithashtu, njësia e blerjes zakonisht zgjerohet në këtë pikë,
dhe disa nga ata që sapo i bashkohen procesit pyesin, Çfarë do të ndodhë me
mua? Shqetësime të ngjashme ngrihen në fazën e vendimit, pasi klientët vazhdojnë të
përqendrohen në rrezikun dhe mënyrën se si do të preken njerëzit në organizatë,
shqetësohen se do të pendohen për një vendim për të blerë dhe pyesin nëse mund të
parashikojnë me saktësi kostot e tyre të ndërrimit.
Nga këndvështrimi i organizatës së shitjeve, ky model është problematik dhe vështirë të
kapërcehet. Për shkak se njerëzit me produkte të reja për të shitur mund të rezervojnë
shumë takime fillestare, ata ndiejnë një sens të arritjes: Ata po dalin përpara klientëve dhe
po krijojnë marrëdhënie me persona që më parë mund të mos kishin marrë thirrjet e tyre.
Entuziazmi fillestar i klientit është joshës dhe bind shitësin se koha e tij ose e saj po
shfrytëzohet mirë. Por ndërsa zhvillohet procesi, bëhet e qartë se shumë prej atyre takimeve
të drejtuara nga kurioziteti nuk ishin kurrë mundësi reale, duke i lënë shitësit me pak për të
treguar për përpjekjet e tyre.

Figura 3. Plani i një biznesi
(Mustafi, 2020)

18

Tek kjo figurë paraqitet plani i biznesit është një përmbledhje e shkruar e aktivitetit të
propozuar të ndërmarrjes ku varësisht nga nevoja dhe synimet e saja, këto aktivitete mund
të jenë afatshkurtra ose afatgjata. Plani i biznesit përfshinë strategjinë, kohën, veprimet,
konkurrencën, synimet, financat, marketingun.

3. Trajnimi i nevojshëm: Në përgjithësi, organizatat nuk bëjnë sa duhet për të
ndihmuar shitësit të lundrojnë në këtë proces kompleks. Hulumtimi ynë sugjeron që
ajo që zakonisht kalon për trajnim kur një produkt lançohet është thjesht një vitrinë
produkti i maskuar; sfidat kryesore që do të paraqiten gjatë ciklit të shitjeve nuk
adresohen. Në takimin e fillimit, ekipet e zhvillimit të produktit zakonisht i
kushtojnë shumë vëmendje zileve dhe fishkëllimave të produktit, duke besuar se
qëllimi i tyre kryesor është që shitësit të ngazëllen sa duhet për inovacionin për t'ia
dërguar të gjithë klientëve të tyre.
Në fillim të ciklit, jo vetëm që shitësi duhet të sigurojë informacionin e duhur për
produktin, por klientët duhet të ndihen ata kanë informacionin e duhur. Kjo përfshin
krijimin e besimit dhe demonstrimin e një kuptimi të thellë të sfidave të klientit.
Më vonë gjatë ciklit, shitësi duhet të ndihmojë klientin të kuptojë, vlerësojë dhe
menaxhojë rreziqet dhe çështjet e njerëzve që lidhen me ndryshimin.
Shumë pak kompani ndihmojnë shitësit të mësojnë ta bëjnë këtë.
Ekipet e shitjeve do të ishin më mirë të kalonin kohën e tyre duke zhvilluar një
profil psikologjik të klientit ideal.
Cilat tipare sugjerojnë që një perspektivë mund të jetë e gatshme të miratojë një
mënyrë të re për të bërë biznes? Cilat të dhëna sjellje sinjalizojnë se ai ose ajo është
serioz në lidhje me blerjen sesa thjesht të mësojë për një teknologji të re?
A e mbështet kultura organizative e perspektivës mësimin dhe ndryshimin?
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Për perspektivat që përshtaten më mirë me profilin, ekipi i shitjeve duhet të
përshkruajë të gjithë hapat që duhet të ndërmerren - dhe të gjithë njerëzit që do të
duhet të plotësohen.
Ky ushtrim është i natyrës krijuese, sepse qëllimi është të parashikojmë se çfarë
duhet të jetë e re dhe e ndryshme në procesin e shitjeve.
Ekipi duhet të pyesë, “A do të duhet blerësi të krijojë kritere të reja vlerësimi
përpara se të bëhet një shitje? Cilat grupe në organizatën blerëse do të humbin
fuqinë? A i njohim të gjithë ata që do të preken nga ndryshimi?
Nëse jo, si mund ta zhvillojmë rrjetin që na nevojitet? ”

Trajnimi kur një produkt lançohet mund të jetë thjesht një vitrinë produkti në
maskim.
Megjithëse ekipi i shitjeve nuk do të ketë të gjithë informacionin e kërkuar për ta marrë
këtë në rregull, herën e parë, puna gjatë ushtrimit do të ndihmojë në shmangien e pengesave
kryesore dhe përqendrimin në gjetjen e llojeve të duhura të klientëve.
Çfarë i bënë shitësit e suksesshëm?
•

Ata marrin pamjen e gjatë.

•

Ata kanë shqetësime të ndryshme.

•

Ata shfaqin më shumë vendosmëri.

•

Ata kanë një mendim të të mësuarit.

•

Ata janë të ditur, të përqendruar te konsumatori dhe të adaptueshëm.

4. Një kulturë që mbështet shitjet e produkteve të reja
Menaxherët e shitjeve në Frontline luajnë një rol qendror në ekzekutimin e strategjive të
rritjes organike, sepse ata merren me vendimet më të vështira të njerëzve në baza ditore.
Gjatë fazës së prezantimit të produktit ata ndihmojnë shitësit ekzistues të mësojnë sjellje të
reja dhe të mbajnë moralin kur performanca bie. Nëse kompania po ndërton një forcë të
shitjeve nga e para për të mbështetur një produkt të ri, këta menaxherë janë përgjegjës për
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punësimin e njerëzve me aftësitë dhe aftësitë e duhura. Nëse kompania po fillon një
strategji të re të rritjes, ata duhet ta shndërrojnë atë në veprime që do të funksionojnë në
terren - një punë sfiduese, sepse ata duhet të marrin vendime pa ditur saktësisht se çfarë do
të funksionojë.
Ekzekutimi me sukses i një strategjie organike të rritjes kërkon një angazhim të thellë dhe
të qëndrueshëm nga i gjithë ekipi i udhëheqjes së lartë, sepse sjellja e produkteve të reja në
botë transformon organizatat e shitjes po aq sa transformon organizatat e blerjes.
Kompanitë më të mira janë të renditura strategjikisht, nga forca e shitjeve te C-suita, kur
produktet e reja janë hedhur në treg. Ata e pranojnë që shitja e këtyre produkteve përfshin
pengesa të ndryshme dhe ata zhvillojnë procese të reja për t'i kapërcyer ato. HR krijon harta
të aftësive për të vlerësuar aftësitë dhe sjelljet e nevojshme për të shitur produktet dhe
punon me menaxherët e shitjeve për të krijuar programet e nevojshme të trajnimit dhe
trajnimit.
Menaxherët e shitjeve në Frontline blejnë strategjinë prapa një lansimi të produktit dhe
mbështesin procesin e të mësuarit që kalojnë shitësit në terren. C-suite mban një orientim
afatgjatë duke ushqyer llogari strategjike dhe duke u siguruar që presioni për të përmbushur
objektivat e fitimeve nuk qëndron në rrugën e rritjes në të ardhmen. (Thomas Steenburgh,
2018)
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2.9

Prodhimi dhe vështirësitë e tij tek Fabrika LIRI

Në fillim kishte shumë vështirësi të ndryshme:
•

mungesa e teknologjisë,

•

nuk kishim punëtorë të kualifikuar,

•

infrastruktura shumë e dobët

•

dhe

probleme

politike

si

biznes

Shqiptarë

në

kohën

para

lufte.

Ndërsa sot kemi kaluar në industri dhe 70% e punës kryhet nga makineri të sofistikuara,
kapaciteti është shumë më i madh dhe kualiteti gjithashtu.

Figura 4. Prodhimi në fabrikën "LIRI"
(LIRI, 2017)

Konkurrenca:
Si secili biznes tjetër në treg tek të cilët ekziston konkurrenca ashtu është edhe tek ne, PO e
ndjejmë në çdo moment dhe atë e luftojmë me produkte kualitative dhe shërbim shumë
miqësor, e ndjejmë konkurrencën sepse ata gjithmonë tentojnë të marrin primatin dhe të
jenë mbi ne në sy të konsumatorit.

Menaxhimi i klientëve:
Në syrin tonë klienti është gjëja primare pa të cilin nuk do të kishte prodhimtari. Në
klientëve ua ofrojmë produktet shumë kualitative, si dhe ua ofrojmë produktin sa më afër
dhe sa më lehtë për ta pas afër vetes. Kemi bërë paketime shumë të përshtatshme dhe
vazhdojmë të ju shërbejmë me shumë dashuri.
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Motivimi i punëtoreve:
Motivimi është forca lëvizëse apo drejtuese brenda individëve, me të cilën ata përpiqen të
arrijnë disa qëllime, të plotësojnë disa kërkesa apo pritje. Secili punëtorë mundohet të jap
maksimumin në punën të cilën e kryen, puna e punëtoreve besnik ndër vite na ka bërë të
mendojmë shpërblimet dhe bonuset për maksimumin e tyre. Në e vlerësojmë shumë
kontributin e tyre dhe me raste ndajmë shumë Certifikata, dhurata, bonuse si dhe udhëtime
të ndryshme.

Taksa ndaj Serbisë

Ndikimi i taksës:
Ne kemi shumë vite që mundohemi të sjellim produkte shumë cilësore duke luftuar kështu
çdo produkt tjetër të konkurrencës dhe duke u munduar që gjithmonë të mbetemi në zemrën
e të gjithë atyre që shijojnë për herë të parë produktet tona, taksa ndaj Serbisë kishte ndikim
shumë pozitiv.

Efekti i taksës:
Efekti ka qenë shumë pozitiv dhe ka bërë që produktin tonë ta provoj shumica e
konsumatorëve në territorin e Kosovës duke shtuar kështu shumë konsumatorë të rinj të
cilëve më herët u kishte pëlqyer produkti serb dhe nuk kishin pasur qasje ndaj produkteve
vendore, produkteve tona.

Shitja dhe prodhimi dhe vetëdijesimi i konsumatorëve:
Pas taksës ne si fabrikë kemi pas një rritje të dukshme mbi 50% në shitje dhe prodhim. Tani
qe ka kaluar një vit dhe tregu është vërshuar nga produkte të ndryshme në treg në vërejmë
rritjen çdo dit dhe kjo na bën të kuptojmë qe konsumatorët e vlerësojnë produktin tonë, dhe
vetëdijesimi i tyre vërehet dukshëm jemi të bindur qe kemi fituar shumë konsumatorë të
cilët edhe në vazhdim do ti konsumojnë produktet tona.
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Top 3 Produktet
Si rezultat i përkushtimit tonë për të rritur gjithnjë linjat e prodhimit, ne jemi bërë prodhuesi
më i madh i produkteve të konditorisë në Kosovë dhe jemi lider në tregun regjional. Me
mbi 121 artikuj, ne konkurrojmë në segmentet e tregut për llokume, biskota, varfëri,
çokollata, bonbone, hallvë dhe karamele.
Top 3 produktet tona janë:
1. Sempre

2. Llokumi

3. Krembanane. (Anon., 2020)

Figura 5. Top produktet e fabrikës
(LIRI, 2017)

2.10 Cilat janë përparësitë dhe disavantazhet e fabrikave

Kur jeni në biznesin e prodhimit të një produkti, është e vështirë të shohësh fabrikat si
diçka tjetër përveç një pozitive: Ato krijojnë vende pune, sjellin prosperitet dhe, më e
rëndësishmja, krijojnë produktin që është gjaku i kompanisë tuaj. Nëse po planifikoni të
hapni një fabrikë të re, është e rëndësishme të mbani mend se banorët dhe rregullatorët
pranë objektit tuaj të propozuar mund të kenë më shumë vëmendje ndaj disavantazheve të
saj sesa përparësive të saj. Kuptimi i të dy anëve të situatës mund t'ju ndihmojë të
përgatiteni për kthimin prapa.
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Stimulimi i Aktivitetit Ekonomik
Një nga përparësitë kryesore të fabrikave është se edhe një relativisht i vogël është një
motor që gjeneron aktivitet ekonomik. Vetë fabrika mund të sigurojë disa nga materialet e
saj në vend, dhe si zyra ashtu edhe stafi i prodhimit do të duhet të blejnë rroba pune, dreka
dhe shumë gjëra të tjera. Ata do të mbushin tanket e tyre në stacionet lokale të mbushjes
gjatë rrugës për në dhe nga puna, dhe kamionët - qofshin ato përbrenda hyrjes me lëndë të
parë apo dalje me produkte të gatshme - do të bëjnë të njëjtën gjë. Taksat e paguara nga
kompania juaj dhe stafi i saj do të kontribuojnë në buxhetet e secilit nivel të qeverisë, duke
ndihmuar në ofrimin e shërbimeve për banorët dhe pagimin e infrastrukturës që bën të
mundur fabrikën tuaj.
Barra e Infrastrukturës
Një faktor për të gjykuar me kujdes është ndikimi juaj në infrastrukturën lokale. Në varësi
të madhësisë dhe nevojave të fabrikës suaj të propozuar, ndikimi mund të jetë një faktor jofaktor ose një prishje absolute e marrëveshjes. Ky ndikim merr forma të ndryshme. Nëse
fabrika juaj rrit trafikun në mënyrë dramatike në zonën e saj përreth, ajo mund të vendosë
një ngarkesë të pa tolerueshme në modelet lokale të trafikut apo edhe fizikisht në vetë
rrugët dhe urat. Ju gjithashtu mund të përfaqësoni një konkurrencë për burime të kufizuara:
Fabrika juaj mund të marrë një pjesë të madhe të tokës bujqësore, për shembull, ose të
kërkojë një sasi të madhe uji në një zonë ku është tashmë e pakët. Nëse kompania juaj është
në gjendje të sigurojë infrastrukturë që bëhet e përdorshme nga komuniteti - ndoshta duke
subvencionuar një azhurnim në një autostradë lokale që të mund të mbartë vëllimin e shtuar
që përfaqëson fabrika juaj - që mund të zbusë këtë problem ose edhe ta kthejë atë në një
pozitiv.
Vlerësimi i ndikimit në mjedis
Një disavantazh i dukshëm i mundshëm i fabrikës suaj është ndikimi i saj në mjedisin lokal.
Në varësi të asaj që prodhoni dhe si e prodhoni atë, nënproduktet e këtij procesi mund të
ndotin tokën, ujin ose ajrin lokal. Ju do të duhet të lundroni në urdhëresat lokale, shtetërore
dhe federale në shkallë të ndryshme dhe është e rëndësishme të mbani mend se mjedisi
rregullator ka të ngjarë të ndryshojë shumë herë gjatë jetëgjatësisë së fabrikës suaj. Si pjesë
e procesit tuaj të planifikimit, mund të jetë e kujdesshme të tejkaloni standardet aktuale të
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anti-ndotjes si një mbrojtje kundër kufizimeve në të ardhmen dhe riorganizimit të
kushtueshëm të procesit tuaj të prodhimit. Shkoni një hap më tej në qëndrueshmërinë e
përmirësuar duke përdorur më pak energji ose duke gjeneruar më pak mbeturina sesa
kolegët tuaj për të parandaluar kritikat e mundshme ose për të gjeneruar publicitet pozitiv
për fabrikën tuaj të propozuar dhe markën tuaj. (Decker, 2019)

26

4. DEKLARIMI I PROBLEMIT
Strategjia e marketingut përkufizon se si firma do ti arrijë objektivat e saja të marketingut.
Strategjia e marketingut përfshin zgjedhjen dhe analizimin e tregjeve të synuara si dhe
krijimin dhe mirëmbajtjen e programit adekuat të marketingut(prodhimi, shpërndarja,
promovimi dhe çmimet) për ti kënaqur kështu nevojat e këtyre tregjeve të synuara. Firma
do të bëjë detaje se si ajo do ta fitojë avantazhin konkurrues duke bërë diçka më mirë se sa
vet konkurrenca.

Pyetja themelore hulumtuese që është adresuar në këtë punim është:

Cila strategji e marketingut mund të jetë e duhura për sukses në shitje tek Kompania
LIRI?

HA: Ata mendojnë se reklamimi i duhur mund të ndikoj shumë pozitivisht për të arritur
synimet tek qasja me produkt-klient.

HO: Ata

mendojnë se duhet të jetë reklamim i duhur sepse mund të ndikoj edhe

negativisht në profitin e Fabrikës.
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5. METODOLOGJIA

Tek ky kapitull do të paraqitet qasja hulumtuese, strategjia hulumtuese dhe procesimi i të
dhënave nga mbledhja e të dhënave deri të analiza e tyre

Metodologjia paraqet studimin sistematik, shkencor dhe profesional në një fushë të caktuar.
Ajo përfshin analizën teorike të metodave dhe parimeve hulumtuese që lidhen me një degë
të diturisë. Në mënyrë tipike, ajo përfshin koncepte të tilla si paradigma (mostra), modeli
teorik, fazat, instrumentet dhe teknikat sasiore e cilësore.
Në kontekst të temës, kam përdorur metodën statistikore dhe empirike duke pasur parasysh
që të dhënat për punimin tim janë primare nga kryesuesit e fabrikës “LIRI” dhe si burim i
të dhënave primare për realizimin e këtij hulumtimi arrihet nëpërmjet mbledhjes së të
dhënave nëpërmjet pyetësorëve.
Pyetësori përbehet nga 10 pyetje gjithsej, ku të gjitha pyetjet janë të mbyllura, dhe personi i
cili do të përgjigjet do të e ketë më të lehtë, pasi që pyetjet kanë edhe opsionet e tyre me
përgjigje me nga 2-3 alternativa, ku edhe nga kjo mundësi është më e lehtë edhe mbledhja e
të dhënave , hulumtimi është bërë për qytetin e Prizrenit, përgjigjet e pyetjeve do të
paraqiten me excel në mënyra të ndryshme grafikore.
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5. REZULTATET
LIRI si brend për herë të parë është themeluar në vitin 1985 në Prizren, themelimi I tij ishte
kulminimi i një tradite familjare që zgjat tre gjenerata, e cila ka filluar në vitin 1948.
Fillimet e një biznesi janë shumë të vështira duke mos pasur as kushte të mjaftueshme e as
përkrahje shtetërore, fillimet e fabrikës tonë kryesisht ishin në oborret e shtëpisë, për vite
me radhë, pastaj në një lokal me përmasa shumë të vogla po ashtu për vite të tëra dhe me
pas me punën tonë dhe sigurisht me cilësinë e produkteve duke i vendosur kështu primar
konsumatorët të cilët na qëndruan besnik për vite me radhë arritëm të ja dalim aty ku jemi
edhe sot. Fabrika Konditorike LIRI merret me prodhimin e mbi 121 artikuj.

Si ishin fillimet e debutimit në treg?

shume veshtire

50%

50%

kemi punuar shume
i lehte

Grafiku 1. Fillimet e Fabrikës “LIRI”
Sipas rezultatit te hulumtimit lidhur me fillimet e fabrikës konditorike LIRI, të anketuarit u
përgjigjen me 50% shumë të vështirë fillimin e tyre dhe opsioni tjetër me 50% ishte që
kemi punuar pafund shumë për të arritur atë që sot kemi, ndërkaq opsioni “punë e lehtë”
rezultoi negativë.
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Si e shohin klientët produktin "LIRI" ?
Top produkt

e vlersojne shume

20%

nuk e pelqejne

40%

40%

Grafiku 2. Produkti në sytë e klientit
Sipas rezultatit të hulumtimit lidhur më atë se si e shohin klientët produktin e fabrikës LIRI,
të anketuarit u përgjigjen me 40% klienti e vlerëson shumë produktin tonë, 40% e shohin si
top produkt në raport me konkurrencën dhe opsioni tjetër ishte 20 % mund të mos e
pëlqejnë produktin tonë sepse shija është relative dhe jo çdo kush mund ta pëlqej.

Qka e tërheqë klientin te prodhimi i
produkteve që keni ?
60
40
20

0
produkt vendor

cilesi me e mire nga konkurenca

Grafiku 3. Çka i pëlqen klientit te produkti juaj
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Duke pasur parasysh faktin që duhet të jesh gjithmonë në hap me preferencat e
konsumatorëve dhe shija e tyre mbetet prioritet atëherë të anketuarit e fabrikës lidhur me
këtë pyetje u përgjigjen me 50% është produkte vendorë dhe vlerësohet për këtë arsye dhe
opsioni tjetër 50% produkti që në kemi ka cilësi më të mirë se konkurrenca .

Veqoritë që kanë produktet tuaja në
raport me konkurencën?

shija
ambalazhi

cilesia

Grafiku 4. E veçanta e produkteve tuaja
Që një produkte të jetë më unikë dhe më i përshtatshëm në çdo aspekt atëherë duhet të
marrim parasysh gjithmonë atë se çka në të vërtetë e bënë tërheqës produktin duke ditur
kështu që për çdo produkt primar duhet të jetë cilësia dhe mendohet si faktori pothuajse
kryesore duke mos veçuar asnjëherë shijen dhe padyshim ambalazhin i cili tërheqë interes
për ta blerë, të njëjtat përgjigje i dhanë edhe të anketuarit e fabrikës.
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A keni kapacitet të mjaftueshëm për të
zëvendësuar ndonjë produkt të huaj që mund
ti ketë mbetur në mendje konsumatorit?
kemi kapacitet

jemi ne hape me shijen e konsumatorit

20%

nuk kemi perkrahje nga shteti

30%

50%

Grafiku 5. A mendoni se mund të bëni zëvendësimin e një X produkti të huaj
Kosova është një vende shumë i vogël dhe duke filluar prej kësaj përkrahja e shtetit në anën
financiare është pothuajse fare, pikërisht duke u nisur nga kjo teori kureshtja për të ditur
nëse fabrika LIRI kishte përkrahje ishte me opsionin 20% nuk kemi përkrahje nga shteti,
ndërsa të tjerët u përgjigjen me 30% kemi kapacitet, 50% jemi në hap me shijen e
konsumatorit.

Sa ka ndikuar taksa në përdorimin e
produkteve Serbe?
50

40
30
20
10
0
shume ka ndikuar

shitja eshte rritur

kliente te rinje

Grafiku 6. Ndikimi i taksës ne përdorimin e produkteve Serbe
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Pasi që importi i mallrave Serbe ka qenë shumë i madh në vendin tonë para taksës dhe
produktet tona nuk vlerësoheshin në mënyrën më të mirë të mundshme atëherë kur ishim te
fabrika të anketuarit u përgjigjen me përqindje të njëjta në tri opsionet, pra ka ndikuar
shumë taksa dhe shitja e produkteve është rritur padyshim që kemi fituar shumë klientë të
rijnë.

Çka ka SEMPRE dallim nga PLLAZMA?
dizajni perfekte

50

kualitet i mire

50

si cilesi e mire

50

Grafiku 7. Dallimi SEMPRE dhe PLLAZMA
Pllazma ishte shije e pa rezistueshme për këdo që e provonte, pasi që ajo nuk është më
prezentë dhe si produkt për ne është zëvendësuar me Sempre, atëherë të mirat që Sempre
ka krahasuar me Pllazmen janë: Kualitet i mirë i produktit, padyshim cilësi e lartë dhe
dizajni perfektë, dizajni shkon gjithmonë barabartë me cilësinë kështu që janë primare dhe
se konsumatori është vazhdimisht i tërhequr në krijimin e kënaqësisë.
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Nëse mallrat e Serbisë kthehen prap në
Kosovë a mendon që konsumatorët do ti
rikthehen konsumimit të tyre?
PO

Konsumatoret jane vetedijesuar per produkte vendore,Nuk do ti rikthehen

10%

90%

Grafiku 8. Vetëdijesimi i qytetarëve karshi produkteve Serbe
Rreth pyetjes Nëse mallrat e Serbisë kthehen prapë në Kosovë a mendon që konsumatorët
do ti rikthehen konsumimit të tyre? Të anketuarit u përgjigjen me 90% nuk mendojmë që
do ti rikthehen produkteve Serbe sepse konsumatorët janë vetëdijesuar për produktet
vendore, ndërkaq kishte prej tyre që mendonin me 10% PO mund ti rikthehen sepse shija
është e ndryshme dhe mund të ketë prej tyre.
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A ndikojnë reklamat për të arritur me
afër klientelës?
Reklama eshte shume e rendesishme per
qdo biznes
jo

po
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30

40

50

Grafiku 9. Roli i reklamës në biznes
Reklama është pjesë shumë e rëndësishme për çdo biznes ishte kjo përgjigjja e cila me
shumë përqindje u dha nga të anketuarit e fabrikës dhe disa të tjerë u përgjigjen me PO, por
kishte edhe një pakicë e tyre që menduan për jo për shkak që cilësia e produktit mbet
primare sipas tyre. Reklamat apo shpalljet publike të cilat transmetohen me pagesë apo
shpërblim të ngjashëm, për qëllime të vetë-promovimit

të cilat janë të destinuar për

promovimin e shitjes së produkteve tona e përdorim edhe ne. Reklama është një nga
shtyllat e një brendi, neve na bëjnë që të zgjerojmë çdo dit biznesin dhe fuqizojmë brendin.
Po ashtu jemi sponsor tek seriali O Sa Mire, KB Bashkimi femrat. Na ofron më afër
konsumatorëve dhe një reklamë shumë e mirë.
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Ju, si e shihni klientin?
Shërbimi i klientit ka më shumë rëndësi se çmimi

50%

Klienti eshte MBRET

50%

Grafiku 10. Çfarë është klienti për ju
Kujdesi ndaj klientit është absolutisht pjesa më e rëndësishme e çdo biznesi. Kështu u
përgjigjen edhe të anketuarit 50% me Klienti është MBRET dhe gjysma tjetër me 50%
shërbimi i klientit ka më shumë rëndësi se çmimi.

Përgjatë analizimit të këtyre 10 pyetjeve dhe duke u bazuar në atë se çka më ofruan të
anketuarit, i gjithë rezultati i pyetjes:

Cila strategji e marketingut mund të jetë e duhura për sukses në shitje tek Kompania
LIRI?

Rezulton në përputhje me HA: Ata mendojnë se reklamimi i duhur mund të ndikojë shumë
pozitivisht për të arritur synimet tek qasja me produkt-klient.
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DISKUTIME DHE PËRFUNDIME

Në këtë kapitull janë përmbledhur pikat kryesore nga i gjithë punimi për të shpjeguar me
mirë pyetjen hulumtuese.

Marketingu, në realitet ndikon në kërkesën duke u përpjekur të krijoj produkt a shërbim që
është atraktiv dhe i pranueshëm për konsumatorin, me çmim të leverdishëm dhe që është i
lehtë

që

të

arrihet

deri

te

produkti

i

dëshiruar.

Marketingu është aq i rëndësishëm, sa nuk mund të konsiderohet si funksion i veçantë.
Vetëm ndërmarrjet që pozicionohen në baza të një strategjie të mirëfilltë të marketingut dhe
përpilojnë plan të qartë të marketingut, mund të kenë :
•

Identitet të qartë në treg,

•

Klientelë lojale dhe biznes të vazhdueshëm,

•

Përfitime financiare të prekshme.

Reklamimi është një nga gjërat më të pranishme në shoqërinë e sotme. Reklamimi
ndihmon për t’i mbajtur konsumatorët të informuar për çdo produkt apo shërbim të ri që
është hedhur në treg e është në dispozicion të tyre, në tërësi ndihmon biznesin dhe
ekonominë për të përparuar dhe e bën konsumatorin të vetëdijshëm për zgjedhjet e
ndryshme që janë në dispozicion të tij. Kur një biznes prezanton një produkt të ri,
reklamimi siguron për të bërë një treg më të madh të vetëdijshëm për produktin. Bizneset
shpesh i përdorin reklamat për të treguar përfitimin që do të keni nga produkti i tyre apo
efektshmërinë që produktet e tyre kanë në krahasim me rivalët e tyre. Sipas shqyrtimit të
literaturës dhe sipas përgjigjeve nga kryesuesit e fabrikës në këtë punim rezulton se
reklamimi është pothuajse baza e funksionimit të një biznesi, kjo për shkak të tërheqjes
që mund të krijojë te konsumatori. Gjatë shqyrtimit të literaturës arrita në përfundim se
marketingu është baza e një fabrike të suksesshme dhe e shitjeve gjithashtu prandaj do
rekomandoja ta përdornin kompanitë e sidomos ato të rejat, reklama e duhur shitja e
sigurtë.
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APPENDICES

Kolegji UBT
Drejtimi: Menaxhment, Biznes dhe Ekonomi

Ky pyetësorë është pjesë e temës time për punimin seminar. Studimi ka të bëjë me qasjen e
fabrikës konditorike “LIRI” me klientin, cilësitë e produkteve dhe të veçantat e tyre,
mënyrën se si e shohin ata klientin dhe çfarë ndikimi në shitje kishte taksa ndaj Serbisë. Të
dhënat nga ky hulumtim do të përdoren vetëm për qëllime studimi prandaj është anonim.
Është e rëndësishme që të dhënat tuaja të jenë të sinqerta për të dhënë rezultate sa më reale,
dhe të plotësohen të gjitha pyetjet.
Faleminderit për përkrahjen tuaj.
Pyetësori

Gjinia

Mosha

Shkollimi

………..

....………

……………..

1. Si ishin fillimet e debutimit ne treg?
•

a) Shumë vështirë.

•

b) Kemi punuar shumë.

•

c) I lehtë.

2. Si e shohin klientët produktin “LIRI” ?
•

a) Top produkt.
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•

b) E vlerësojnë shumë.

•

c) Nuk e pëlqejnë.

3. Çka e tërheq klientin te prodhimi i produkteve që keni?
•

a) Produkt vendor.

•

b) Cilësi më e mirë nga konkurrenca.

4. Veçoritë që kanë produktet tuaja në raport me konkurrencën?
•

a) Ambalazhi.

•

b) Shija.

•

c) Cilësia.

5. A keni kapacitet të mjaftueshëm për të zëvendësuar ndonjë produkt të huaj që mund ti
ketë mbetur në mendje konsumatorit?
•

a) Kemi kapacitet.

•

b) Jemi në hap me shijen e konsumatorit.

•

c) Nuk kemi përkrahje nga shteti

6. Sa ka ndikuar taksa në përdorimin e produkteve Serbe?
•

a) Shumë ka ndikuar.

•

b) Shitja është rritur.

•

c) Klientë të rijnë.

7. Çka ka SEMPRE dallim nga PLLAZMA?
•

a) Dizajni perfektë.

•

b) Kualitet i mirë.

•

c) Si cilësi e mirë.

8.Nëse mallrat e Serbisë kthehen prapë në Kosovë a mendon që konsumatorët do ti
rikthehen konsumimit të tyre?
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•

a) Po.

•

b) Konsumatorët janë vetëdijesuar për produktet vendore, nuk do ti rikthehen.

9. A ndikojnë reklamat për të arritur më afër klientelës?
•

a) Reklama është shumë e rëndësishme për çdo biznes.

•

b) PO.

•

c) JO.

10. Ju, si e shihni klientin?
•

a)Klienti është MBRET.

•

b) Shërbimi i klientit ka më shumë rendësi se çmimi.

Faleminderit për kohën dhe ndihmën tuaj.
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